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A. Strategi  Pemasaran 
1. Strategi  
Strategi merupakan keselurahan keputusan kondisional tentang 
tindakan yang akan dijalankan guna memperoleh tujuan yang ingin 
dicapai. Dalam merumuskan strategi selain adanya perumusan tujuan 
yang jelas juga perlu adanya perhitungan kondisi dan situasi sasaran. 
Strategi ialah rencana berskala besar berkaitan dengan masa depan untuk 
mencapai tujuan, sehingga strategi merupakan proses yang rasional, 
sistematis dan direncanakan. Strategi dalam kamus bahasa Indonesia 
merupakan rencana yang detail mengenai rancangan guna memperoleh 
tujuan yang di inginkan atau mencapi sasaran khusus.
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Menurut para ahli yang mengemukakan tentang pengertian strategi 
diantaranya ialah sebagai berikut : 
Sofyan menyatakan bahwa : 
“Strategi adalah suatu penetapan keputusan yang harus diambil atau 
dilakukan dalam menghadapi para pesaing di dalam lingkungan 
kehidupan yang saling ketergantungan dan menentukan tujuan serta 




A. Halim mengemukakan bahwa strategi ialah : 
“Strategi ialah suatu cara dimana sebuah perusahaan, lembaga atau 
organisasi akan mencapai tujuannya sesuai peluang dan ancaman 
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Hamel dan Prahalad mengemukan bahwa strategi merupakan : 
“Strategi merupakan tindakan yang bersifat incremenial (senantiasa 
meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan sudut 





Chandler menyatakan strategi adalah : 
“Strategi merupakan suatu alat yang digunakan untuk mencapai 




Stephanie K. Marrus mendefinisikan strategi yaitu : 
“Suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang 
berfokus pada tujuan jangka panjang suatu organisasi, disertasi 





Berdasarkan  pengertian - pengertian di atas dapat disimpulkan 
bahwa strategi merupakan suatu kegiatan yang dilakukan perusahaan 
untuk mencapai tujuannya. Dimana stategi membutuhkan pengelolaan 
agar berhasil dalam pemakaiannya. Oleh karena itu, perlu adanya 
manajemen strategi dalam pengelolahannya agar keinginan yang 
diharapkan tercapai dengan baik dalam jangka waktu panjang.
24
Strategi 
merupakan hal yang sangat penting yang perlu dilakukan oleh 
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perusahaan atau organisasi untuk memperoleh keunggulan baik dalam 
mengatasi persaingan ataupun dalam memperoleh konsumen atau 
pelanggan sehingga kesuksesan suatu perusahaan mampu tercapai atau 
terpenuhi. Karena suatu perusahaan atau organissai dikatakan berhasil 
apabila tujuan utama dari perusahaan mampu tercapai. Strategi juga bisa 




Setiap perusahaan besar maupun kecil pasti menginginkan 
perusahaan yang ia bangun tumbuh dan berkembang, oleh karena itu 
setiap perusahaan haruslah melakukan suatu tindakan yang dapat 
memberikan kemajuan bagi perusahaan dengan menerapkan langkah-
langkah strategi yang efektif untuk menghasilkan suatu tujuan dari 
perusahaan. Langkah-langkah strategi yang perlu digunakan ialah : 
a. Menentukan atau membatasi masalah 
b. Memilih sasaran dan tujuan 
c. Memikirkan cara-cara untuk melaksanakan usaha pencapaian tujuan 
d. Mengukur (menilai) kemajuan kea rah berhasilnya pencapaian tujuan 
Strategi merupakan perencanaan (Planning) dan juga manajemen 
untuk mencapai suatu tujuan yang diinginkan oleh suatu perusahaan 
ataupun usaha, untuk mencapai tujuan tersebut, strategi tidak hanya 
digunakan sebagai penunjuk jalan saja melainkan juga harus mampu 
menunjukkan bagaimana bagaimana opersaional yang baik dan paraktis 
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yang bisa dilakukan. Strategi disini sangat sangat berpengaruh terhadap 
berjalannya suatu perusahaan. Strategi merupakan landasan berpijak 
dalam menyusun perencanaan suatu kegiatan.
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2. Pemasaran  
Pemasaran memiliki arti yang sama sekali berbeda dengan 
penjualan. Pemasaran juga tidak sekedar periklanan dan bentuk-bentuk 
promosi lainnya. Namun, setiap hari kita menjadi target pemasaran dari 
berbagai produk. Menurut Kotler dan Amstrong pemasaran adalah proses 
social dan manajerial yang dilakuan oleh individu ataupun kelompok 
dalam memperoleh kebutuhan dan keinginan mereka, dengan cara 
membuat dan mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain. 
Untuk memahami pengertian dari pemasaran, perlu dipahami terlebih 
dahulu konsep-konsep dari peamasaran. Konsep yang paling dasar yang 
melandasi pemasaran adalah kebutuhan. Kebutuhan adalah perasaan 
kekurangan. Seseorang merasa butuh segala sesuatu yang mereka rasa 




Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik uasaha yang 
berorientasi profit maupun usaha-usaha social. Hanya saja sebagaian 
pelaku peamasaran tidak tidak atau belum mengerti ilmu pemasaran. Hal 
ini terjadi karena pelaku peamasaran beluam pernah belajar atau bahkan 
belum pernah mendengarkan kata-kata pemasaran, justru kejadian ini 
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banyak terjadi di kehidupan nyata bermasyarakat. Dalam melakukan 
kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki beberapa tujuan yang 
hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek biasanya untuk merebut hati 
konsumen terutama untuk produk yang baru diluncurkan sedangkan 
dalam jangka panjang dilakukan untuk mempertahankan produk yang 
sudah ada agar tetap eksis. 
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Menurut beberapa ahli yang mengemukakan tentang pengertian 
pemasaran diantaranya ialah sebagai berikut : 
The American Marketing Association mendefinisikan pemasaran yaitu :  
“Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan serta pelaksanakan 
konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi ide, barang dan 





Philip Kotler mengemukakan bahwa pemasaran : 
“Pemasaran merupakan proses social dan juga jerial yang dilakukan 
oleh seseorang maupun kelompok untuk memperoleh apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan serta penukaran 
produk dengan besaran nominal tertentu. Tujuan pemasaran harus 
sesuai didasarkan pada keputusan-keputusan sebelumnya mengenai 




William J. Stanton mengatakan bahwa : 
“Menurut Kotler, pemasaran merupakan suatu aktivitas social dan 
sebuah pengaturan yang dilakukan oleh perorangan maupun 
kelompok orang dengan tujuan untuk mendapatkan tujuan tertentu 
dengan jalan membuat produk dan menukarkannya dengan besaran 
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Boyd, Walker, Larreche mengemukakan bahwa : 
“Pemasaran merupakan sebuah proses analis, perencanaan, 
implementasi, koordinasi dan pengendalian program pemasaran yang 
meliputi kebijakan produk, harga, promosi, dan juga distribusi dari 
produk, jasa dan ide yang ditawarkan untuk menciptakan serta 
meningkatkan pertukaran manfaat dengan pasar sasaran dalam upaya 




Peter Drucker menyatakan bahwa pemasaran ialah : 
“Pemasaran bukanlah sekedar perluasan dari penjualan, pemasran 
sama sekali bukan sekedar perluasan penjualan. Pemasaran 
merupakan keseluruhan bisnis yang dilihat dari sudut pandang hasil 
akhir yang dicapai, yaitu dari sudut pandang pelanggan. Memiliki 





Dari pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran 
merupakan sebuah proses perencaan atau aktifiats yang dilakukan secara 
perorangan maupun kelompok dimana yang bertujuan untuk 
mendapatkan apa yang diinginkan dengan cara melakukan proses analis, 
perencanaan, implementasi, koordinasi dan pengendalian program 
pemasaran yang meliputi kebijakan produk, harga, promosi, dan juga 
distribusi dari produk, jasa dan ide yang ditawarkan untuk menciptakan 
serta meningkatkan pertukaran manfaat. 
Ruang lingkup pemasaran, dalam kegiatan pemasaran beberapa tipe 
entitas yang dipasarkan yaitu : 
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a. Barang  
Barang merupakan suatu produk nyata yang mempunyai bagian 
terbesar dalam proses produksi maupun pemasaran. Perusahaan bisa 
memasarkan berbagai jenis barang seperti, memasarkan mobil, 
handphone, leptop, produk makanan maupun produk minuman, 
pakaian, dan masih banyak lagi. Peluang pasar pada komoditas 
barang sangat besar. Semakin banyak inovasi tentunya akan semakin 
menarik pasar. 
b. Jasa  
Jasa merupakan suatu produk yang ditawarkan dalam bentuk abstrak, 
perkembangan jaman memang melahirkan berbagai ide-ide bisnis 
tentang apa saja yang bisa dipasarkan. Misalnya saja bisnis 
pelayanan jasa semakin menjamur serta memiliki prospek bisnis 
yang sangat bagus. Dunia bisnis ini sangat saling ketergantungan 
dengan berbagai pihak lainnya. Untuk menjembatani suatu peluang 
itu, karena hal inilah muncullah berbagai mascam industri jasa yang 
memberikan pelayanan akan jasa. Misalnya saja industri perbankan, 
transportasi darat, laut maupun udara, asuransi, bahkan laundry dan 
juga masih banyak lagi. 
c. Pengalaman  
Sekarang ini aspek penting bagi marketer ialah bagaimana cara 
menciptakan suatu pengalaman yang akan tertanam dalam benak 





pelanggan dalam menggunkan produk-produk yang telah diciptakan 
oleh suatu perususahaan. Misalnya saja produk-produk Apple yang 
menawarkan pengalama bagi penggunanya tentang keindahan, 
kemudian, serta kecanggihan. Semakin banyak penagalaman akan 
semakin banyak pula memporoleh kepercayaan dari pelanggan.
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d. Tempat  
Suatu tempat yang mempunyai daya tarik keindahan, keunikan, 
bernilai jual, pasti mendatangkan keuntungan. Marketer harus 
melihat potensi ini, dengan mengelolah tempat tersebut dengan 
sebaik mungkin, membentuk manajemen yang solit, yang kemudian 
memasarkannya secara luas. Tempat yang dimaksudkan disini 
seperti menyediakan tempat wisata maupun tempat orang-orang 
dalam melakukan kegiatan yang membutuhkan sarana tertentu. 
Selain tempat pariwisata juga ada potensi perkotan , seperti mall, 
food court dan masih banyak lagi. 
e. Property  
Peluang pasar di bidang property juga sangat besar. Property itu juga 
merupakan hak kepemilikan tak berwujud atas property yang 
sebenarnya (real estate) maupun property finansial (dalam bentuk 
saham maupun obligasi). Property diperjual belikan, sehingga hal ini 
memerlukan adanya pemasaran. 
f. Informasi 
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Di era informasi yang begitu pesat berkat dukungan teknologi 
informasi saat ini menjadikan bisnis ini peluang yang menggiurkan 
saat ini. Informasi-informasi yang ditawarkan juga sangat 
bermacam-macam. Marketer dapat menggunakan peluang ini dengan 
cara membangun brand yang memiliki keunikan berbeda dengan 
yang lainnya, dan juga harus bernilai.
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3. Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran merupakan upaya dalam memasarkan produk 
baik barang maupun jasa, dengan cara menggunakan rencana dan teknik 
tertentu untuk meningkatkan jumlah penjualan. Strategi pemasaran juga 
diartikan sebagai rangkaian upaya perusahaan yang dilakukan guna 
mencapai tujuan tertentu. Strategi pemasaran memiliki peranan yang 
penting dalam sebuah perusaaan ataupun bisnis karena berfungsi dalam 
menentukan nilai ekonomi pada suatu perusahaan, baik dalam bisdang 
usaha barang maupun jasa. Ada tiga faktor penting dalam penentu nilai 




Beberapa ahli juga pernah menjelaskan mengenai definisi strategi 
pemasaran, diantaranya yaitu sebagai berikut : 
Kotler dan Amstrong menyatakan bahwa : 
“Strategi  pemasaran merupakan analisis, perencanaan, pelaksanaan, 
dan pengendalian atas suatu program yang telah dirancang guna 
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menciptakan, membangun, dan juga mempertahankan pertukaran 





Kurtz menyatakan bahwa : 
 
“Strategi pemasaran merupakan keseluruhan dari program yang 
dimiliki oleh perusahaan dalam menentukan target pasar dan juga 
memuaskan konsumen dengan cara membangun kombinasi elemen 
dari marketing mix, produk, distribusi, promosi dan yang terkhir 




Philip Kotler menyatakan bahwa : 
“Strategi pemasaran ialah suatu mindset pemasaran yang digunakan 
oleh perusahaan untuk mencapai target pemasaran, yang dimana di 
dalamnya terdapat strategi rici mengenai sasaran pasar, penetapan 





Tjiptono menyatakan bahwa : 
“Strategi pesaran adalah sebagai alat fundamental yang dirancarng 
oleh perusahaan untuk mencapai suatu tujuan tertentu dengan cara 
mengembangkan keunggualn daya saing yang saling 
berkesinambungan melewati pasar yang dimasuki, serta program 




Stanto menyatakan bahwa : 
“Strategi pemasaran menurut Stanto ialah sesuatu yang melingkupi 
segala sistem yang mempunyai hubungan serta tujuan untuk 
merebcanakan dan juga untuk menentukan harga hingga 
mempromosikan serta menyakurkan produ dari perusahaan baik 




Dari beberapa paparan pengertian strategi pemasaran menurut para 
ahli diatas dapat disimpulkan bahwa, strategi pemasaran suatu sistem dari 
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kegiatan-kegiatan yang pastinya saling berhubungan dimana ditujukan 
unutuk merencanakan, menentukan harga, promosi, dan juga 
pendistribusian barang maupun jasa yang diproduksi kepada para 
pembeli baik secara individu maupun secara kelompok pembeli. Intinya, 
strategi pemasaran merupakan sebuah sistem dari keseluruhan kegiatan 
yang dijalakan oleh suatu perusahaan maupun usaha yang berisikan 
mengenai ide-ide pemikiran tentang hal-hal yang berkaitan mengenai 
produk baik dari ketika produksi hingga produk tersebut sampai ditangan 
pembeli.  
Secara garis besar ada empat fungsi dari strategi pemasaran 
diantaranya yaitu : 
a. Meningkatkan motivasi untuk melihat masa yang akan datang, 
strategi pemasaran digunakan untuk memotovasi manajemen 
perusahaan agar dapat berfikir dengan cara yang berbeda. Hal 
tersebut sangat diperlukan oleh suatu perusahaan untuk menjaga 
keberlangungan perusahaan dimasa yang akan datang. Penting bagi 
suatu perusahaan untuk mengikuti ritme pasar, akan tetapi terkadang 
perusahaan juga harus mempunyai gebrakan dengan sesuatu yang 
lebih baru. 
b. Koordinasi pemasaran yang lebih efektif. Setiap perusahaan pastinya 
mempunyai strategi pemasaran sendiri. Strategi pemasaran berfungsi 





membentuk  tim koordinasi yang lebih baik dan efektif sehingga kan 
dapat tepat sasaran. 
c. Merumuskan tujuan perusahaan. Para pelaku usaha pastinya ingin 
mengetahui dengan jelas apa tujuan perusahaan mereka. Dengan 
adanya strategi pemasaran ini maka pelaku usaha akan dapat 
terbantu untuk membuat detail tujuan yang ingin dicapai, baik dalam 
jangka pendek maupun jangka panjangnya. 
d. Pengawasan kegiatan pemasaran. Dengan mempunyai strategi 
pemasaran maka suatu perusahaan akan dapat mempunyai standard 
prestasi kerja bagi para anggotanya. Dengan begitu, pengawasan 
kegiatan para anggotanya akan dapat lebih mudah dipantau untuk 
mempreloreh mutu serta kualitsa kerja yang efektif.
42
 
Secara umum setidaknya ada dua tujuan penting dalam strategi 
pemasaran diantaranya yaitu sebagai berikut : 
a. Untuk meningkatkan kualitas koordinasi pada antar individu dalam 
tim pemasran. Sebagi alat ukur hasil dari pemasaran yang berstandar 
prestasi yang telah ditentukan. Sebagai dasar yang logis dalam 
pengambilan keputusan pemasaran. 
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Perencanaan strategi pemasaran bagi suatu perusahaan sangatlah 
penting untuk kelangsungan berjalannya perusahaan. Pada strategi 
pemasaran terdapat dua kebutuhan yaitu : 
a. Strategi kebutuhan primer 
Strategi kebutuhan primer dirancang terutama digunakan untuk 
menaikkan tingkat permintaan akan bentuk ataupun kelas produk 
dari bukan pemakai yang sekarang dan dari pemakai yang sekarang. 
Ada dua pendekatan strategis yang mendasar untuk merangsang 
kebutuhan primer, yaitu meningkatkan jumlah pemakai dan juga 
menaikkan jumlah pembelian ; 
1). Meningkatkan jumlah pemakian. Kesedian pelanggan untuk 
membeli atau kemampuan mereka untuk membeli paroduk 
ataupun jasa. 
2). Menaikkan jumlah pembelian. Jika manajer dalam suatu 
perusahaan tertarik untuk mendapatkan pertumbuhan yang lebih 
cepat dalam pasar yang lesu tetapi sudah matang, strategi 
pemasaran dapat ditujukan kearah yang peningkatan kesediaan 
untuk lebih banyak, dengan menggunakan salah satu 
pendekatan-pendekan yaitu meluaskan penggunaan produk, 
meningkatkan jumlah konsumen produk, dan mendorong 
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b. Strategi kebutuhan Selektif 
Strategi kebutuhan selektif dirancang untuk memperbaiki posisi 
persaingan suatu produk, jasa, ataupun bisnis. Konsentrasi dasar dari 
strategi-strategi ini adalah pada bagian dasar, karena peroleh 
penjualan diharapkan akan datang dengan mengorbankan bentuk 
produk atau kelas produk pesaing. Strategi kebutuhan selektif dapat 
mencapai dengan mempertahankan pelanggan lama atau dengan cara 
menjaring pelanggan baru. Rencana pemasaran beroperasi pada dua 
tingkat yaitu dimana strategi perencanaan yang strategis yang 
menjelasakan pasar sasaran serta proposi nilai yang akan ditawarkan 
perusahaan berdasarkan analisis peluang pasar terbaik dan rencana 
pemasaran taktis yang menjelaskan taktik pemasaran, termasuk fitur 
produk, promosi, penyedian barang, penetapan harga, saluran 
penjualan serta pelayanannya. Perencanaan strategi pemasaran ialah 
bagaimana cara dapat menemukan berbagai peluang yang ada serta 
menariak. Menyusunn strategi yang menguntungkan, strategi 
pemasaran merupakan gambaran besar mengenai hal yang akan 
dilakukan oleh suatu perusahaan di suatu pasar.
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B. Bauran Pemasaran 
Menurut Kotler bauran pemasaran (marketing mix) merupakan 
sekumpulan alat pemasaran yang digunakan oleh perusahaan dalam rangka 
mencapai tujuan pemasaran sesuai dengan pasar sasaran yang telah 
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diterapkan. Konsep dari bauran pemasaran yang digunakan oleh Kotler ini 
terdari dari 4P (product, price, place dan promotion).
46
Sedangkan menurut 
Philip Kotler dan Amstrong dalam bukunya Principle of Marketing bauran 
pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran terkontrol yang dipadukan 
oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran.
47
 
Dari beberapa paparan mengenai pengertian dari bauran pemasaran 
menurut para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa, bauran pemasaran 
merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan oleh suatu perusahan 
sesuai dengan pasar sasaran yang telah diterapkan guna mencapai tujuan dari 
peruasahaan tersebut.   
Philip Kotler menyebutkan konsep bauran pemasaran (Marketing Mix) 
terdiri dari 4P
48
, yaitu antara lain : 
1. Strategi Produk 
Produk merupakan sebuah hasil karya yang menciptakan oleh suatu 
perusahaan kemuadian ditawarkan dipasarkan dengan tujuan untuk 
memuaskan keinginan serta kebutuhan konsumen, dimana tersmauk pada 
barang fisik, jasa, pengalaman,acara, orang, tempat, properta, organisasi 
dan sebgaimana.
49
Produk merupakan  pemahaman subjektif produsen 
atau sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan 
organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, 
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sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. 
Selain itu , produk dapat pula.
50
     
Strategi produk yang perlu dan harus dilakukan oleh perusahaan 
dalam mengembangkan produknya yaitu : 
a. Menentukan logo dan motto 
Logo merupakan sebuah ciri khas suatu produk yang diciptakan 
oleh perusahaan. Sedangkan moto merupakan rangkaian kata yang 
disusun dan berisikan visi dan misi perusahaan. Dalam menentukan 
logo dan motto perusahaan tidak boleh sembarangan, memerlukan 
pertimbangan yang baik misalnya harus memiliki arti makna khusus 
di dalam logo yang diciptakan, selain itu juga harus bisa manarik 
perhatian konsumen dan mudah diingat. 
b. Menciptakan/ memberikan merk 
Merk merupakan suatu nama yang digunakan perusahaan untuk 
mengenalkan produknya kepada konsumen. Merk itulah yang nanti 
akan menjadi pembeda antara produk yang satu dengan produk yang 
lainnya yang memiliki kesamaan bentuk fisik. Merk merupakan 
sebuah simbol yang akan dikenal oleh masyarakat atau konsumen. 
Penciptaan merk tidak boleh sembarangan, harus memperhatikan 




c. Menciptakan kemasan yang berkualitas dan menarik 
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Kemasan merupakan pembungkus yang digunakan untuk 
membungkus yang digunakan untuk membungkus suatu produk. 
Dalam menciptakan suatu kemasan produk wajib memperhatikan 
kualitas kemasan yang digunakan agar tidak mudah rusak, bentuk 
dan ukuran serta warna desain yang menarik perhatian konsumen. 
selain itu juga pengemasan yang menarik akan dapat menarik minat 
konsumen dalam membeli suatu produk yang ditwarkan oleh suatu 
perusahaan. 
d. Keputusan label  
Lebel merupakan sesuatu yang diletakkan pada produk yang 
akan dipasarkan. Lebel juga merupakan bagian dari kemasan. 
Didalam pembuatan label harus dijelaskan siapa yang memproduksi, 
dimana diproduksi, kapan diproduksi, cara menggunakannya, waktu 
kedaluarkan, dan informasi lainnya. 
e. Menjaga kualitas produk  
Menjaga kualitas suatu produk sangatlah penting dilakukan oleh 
suatu perusahaan agar dapat bersaing dengan pasar. Dengan tetap 
menjaga kualitas produk akan dapat mempertahankan konsumen 
yang telah dimiliki.
52
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              
2. Strategi Harga 
Harga dalam bauran pemasaran meruapakan satu- satunya unsure 
yang bersifat fleksibel karena dapat berubah sewaktu-waktu dan bisa 
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Sedangkan pengertian harga dalam bukunya 
Katmir dijelaskan sebagai sejumlah nilai uang harus dibayarkan oleh 




Harga merupakan satu-satunya unsure bauran pemasaran yang 
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsure lainnya hanya 
unsure biaya saja. Walaupun penetapan harga merupakan persolan 
penting, masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam 
menangani permasalahan peneratapan harga tersebut. Karena 
menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga mempengaruhi tingkat 




Dalam konsep islam penentuan harga dilakukan oleh kekuatan pasar 
itu sendiri yaitu kekuatan permintaan dan penawaran. Pertemuan 
permintaan dengan penawaran tersebut haruslah terjadi secara suka rela, 
tidak ada pihak yang merasa terpaksa untuk melakukan transaksi pada 
suatu tingkat harga. Apabila para pedagang telah melakukan tindakan 
sewenang-wenang dengan menaikkan harga hingga membahayakan 
keadaan pasar dan kepentingan umum, maka ketika itu juga wajiblah 
pemerintah turun tangan mencampuri urusan harga dengan menetapkan 
harga demi memelihara kepentingan orang banyak, mencegah 
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penimbunan dan menghapus kedzaliman. Islam memperbolehkan 
diterimanya laba dalam arti terbatas tidak berlebihan.
56
 
Dasar hukum harga dalam islam ialah Al-Quran dan sunnah. Dalam 
Al- Quran Allah SWT. Berfirman dalam surat An-Nisa ayat 29 yang 
berbunyi : 
َنُكْم بِاْلَباِطِل ِاَلَّ اَْن َتُكْوَن  ِِتَارًَة َعْن تَ رَاٍض مِّْنُكْم  ٰياَي َُّها الَِّذْيَن ٰاَمنُ ْوا ََل تَْأُكُلْوا اَْمَواَلُكْم بَ ي ْ
 ۞ َوََل تَ ْقتُ ُلْوا اَنْ ُفَسُكْم  ِانَّ اللٰ َه َكاَن ِبُكْم َرِحْيًما
Terjemah : “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu. Dan 
janganlah kamu membunuh dirimu sesungguhnya Allah maha 




Berdasarkan ayat di atas dilarang tegas orang memakan harta orang 
lain atau hartanya sendiri dengan jalan batil, artinya tidak ada haknya. 
Memakan harta sendiri dengan jalan batil ialah membelanjakan hartanya 
pada jalan maksiat. Memakan harta orang yang lain dengan jalan batil 
ada berbagai caranya, seperti pendapat Suddi memakan dengan jalan 
riba, judi, menipu, dan menganiaya. Menurut Hasan dan Ibn Abbas, 
memakan harta orang lain dengan tidak ada penggantian. Termasuk juga 
dalam jalan batil ini segala jual beli yang dilarang oleh syara’, yang tidak 
termasuk ialah jalan perniagaan yang saling “berkeridhaan” (suka sama 
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suka) di antaramu, yakni dari kedua belah pihak. Sugah tentu perniagaan 
yang diperbolehkan oleh syara’.
58
 
Dalam menetapkan harga ada beberapa langkah-langkah yang harus 
dilakukan yaitu meliputi : 
a. Menentukan tujuan penetapan harga  
b. Memperkirakan permintaan, biaya dan laba 
c. Memilih strategi harga untuk membantu menentukan harga dasar 
d. Menyesuaikan harga dasar dengan taktik penetapan harga59 
Penentuan harga pada suatu perusahaan dimaksudkan dengan 
berbagai tujuan yang hendak dicapai. Tujuan penentuan harga secara 
umum adalah sebagai berikut : 
a. Untuk bertahan hidup 
Dalam hal ini, tujuan menentukan harga semuarah mungkin dengan 
maksud agar produk maupun jasa yang ditwarkan laku di pasaran 
dengan catatan harga murah tetapi masih dalam kondisi yang 
menguntungkan. 
b. Untuk memaksimalkan laba 
Tujuan harga ini dengan mengharapkan penjualan yang meningkat 
sehingga laba dapat ditingkatkan. Penentuan harga biasayan dapat di 
lakukan dengan harga murah atau tinggi. 
c. Untuk memperbesar market share 
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Penentuan harga ini dengan harga yang murah sehingga diharapkan 
jumlah pelanggan meningkat dan diharpkan pula pelanggan pesaing 
beralih ke produk yang ditwarkan. 
d. Mutu produk 
Tujuaannya ialah untuk memberikan kesan bahwa produk maupun 
jasa yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi 
dari kualitas pesaing. Biasanya harga ditentukan setinggi mungkin. 
Karena masih ada anggapan bahwa produk yang berkualitas adalah 
produk yang harganya lebih tinggi dari harga pesaing. 
e. Karena pesaing 
Dalam hal ini penentuan harga dengean melihat harga pesaing. 




3. Strategi Tempat atau Lokasi 
Tempat merupakan lokasi dimana kegiatan usaha dilakukan. 
Pemasaran bukan hanya soal produk dan harga, keterjangkauan ke target 
pasar itu penting untuk memungkinkan transaksi. Barang bagus dan 
relevan serta harga terjangkau belum tentu dipilih jika berada dalam 
lokasi yang tidak terjangkau. Penentuan lokasi usaha yang mudah 
dijangkau akan mempermudah konsumen dalam mengetahui produk 
barang maupun jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan.
61
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Penentuan lokasi baik untuk kantor cabang, kantor pusat, pabrik 
,maupun pabrik. Penentuan lokasi beserta sarana dan prasarana 
pendukung menjadi sangat penting, hal ini disebabkan agar konsumen 
mudah menjangkau setiap lokasi yang nenawarkan  barang maupun jasa. 
Demikian pula sarana dan prasarana harus dapat memberikan rasa 
nyaman dan aman terhadap seluruh konsumennya.
62
 
Dalam menentukan tempat usaha yang mudah dijangkau dan terlihat 
akan memudahkan bagi konsumen untuk mengetahui, mengamati, dan 
memahami dari suatu produk atau jasa yang ditawarkan. Penentuan 
tempat di dasarkan pada jenis usaha ataupun produk yang ditawarkan. 
Misalnya saja untuk produk-produk sembako yang tidak tahan lama akan 
lebih baik jika di tempatkan dekat dengan keberadaan konsumen. untuk 
berang-barang berharga dan bermutu tinggi akan lebih baik jika 
dipasrkan di tempat yang berkesan mewah. Penentuan suatu produk atau 
jasa sangat mempengaruhi tingkatan harga, semakin representative suatu 
tempat maka berdampak akan semakin tinggi nilai suatu produk.
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Adapun hal- hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan dan 
penentuan lokasi ialah dengan mempertimbangkan sebegai berikut : 
a. Dekat dengan kawasan industri 
Dengan dekatnya suatu perusahaan dengan kawasan industi 
akan memudahkan suatu perusahaan dalam memperoleh bahan baku 
dalam memproduksi suatu barang.  
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b. Dekat dengan lokasi perkantoran 
Suatu perusahaan yang didirikan dekat dengan lokasi 
perkantoran ini akan dapat mempengaruhi tingkat konsumen dalam 
membeli produk yang dimiliki oleh suatu perusaan. Usaha yang 
cocok didirikan dekat dengan lokasi perusahaan yaitu usaha yang 
bergerak pada bidang makanan, minuman dan lain-lain. 
c. Dekat dengan lokasi pasar 
Lokasi usaha yang berdekatan dengan area pasar dapat 
memudahkan suatu usaha akan dapat dalam melihat harga pasar seta 
melihat bagaimana keinginan dari konsumen. 
d. Dekat dengan lokasi perumahan atau masyrakat 
Lokasi usaha yang didirikan pada area perumahan atau 
masyarakat ini adalah lokasi yang startegis juga dapat menarik 
konsumen untuk membeli produk karena lokasi yang berdekatan 
dengan mereka. 
e. Memperhatikan dan mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada di 
suatu lokasi 
Dengan memperhatikan dan mempertimbangkan jumlah pesaing 
yang ada di suatu lokasi akan dapat meminimalir adanya persaingan 
antara perusahaan yang satu dengan lainnya. 
f. Dekat sarana dan prasarana (seperti dekat dengan jalan raya, 





Didirikannya usaha dekat jalan raya akan memudahkan 
konsumen dalam mengetahui suatu usaha. Hal ini pastinya sangat 
mempengaruhi dengan minat konsumen. karena dengan mudah 
dijangkaunya lokasi suatu perusahaan akan memudahkan pula 
konsumen dalam membeli produk yang ditwarkan.
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4. Strategi Promosi 
Promosi merupakan bahan inti dalam kampanye pemasaran terdiri 
atas koleksi alat intensif , yang sebagian besar jangka pendek, yang 
dirancang untuk menstimulasi pembelian yang lebih cepat ataupun lebih 
besar atas produk maupun jasa tertentu oleh konsumen.
65
Promosi 
merupakan kegiatan kegiatan yang penting baik seperti halnya produk, 
harga, lokasi atau distribusi. Dalam kegiatan ini setiap perusahaan 
berusaha untuk mempromosikan seluruh produk atau jasa yang 
dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung. Pomosi merupakan 
sarana yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan 
konsumen. Salah satu tujuan dari promosi sendiri ialah 
menginformasikan segala sesuatu yang berkaitan dengan produk yang 




Setidaknya ada empat macam sarana promosi yang dapat digunakan 
antara lain : 
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a. Periklanan  
Iklan merupakan suatu sarana promosi yang digunakan oleh sebuah 
perusahaan yang dapat menginformasikan, menarik, dan juga dapat 
mempengaruhi konsumen. iklan bisa menjadi cara yang efektif dari 
segi biaya untuk mendistribusikan pesan, baik dengan tujuan 
membangun preferensi merek atau mendidik orang. Dalam 
mengembangkan program iklan, manajer pemasaran harus selalu 
memulai dengan mengidentifikasi pasar sasaran dan juga motif 
pembeli. Tujuan dari iklan sendiri harus mengalir dari keputusan 
sebelumnya tentang pasar sasaran, positioning merek, dan program 
pemasaran. Tujuan dari iklan sendiri ialah sebagai tugas komunikasi 
khusus dan tingkat pencapaian yang harus dicapai dengan pemirsa 
dan juga dalam jangka waktu tertentu.
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b. Promosi penjualan 
Iklan menawarkan alasan untuk membeli sedangkan promosi 
penjulan menawarkan insentif untuk membeli. Promosi penjualan 
mencakup alat untuk promosi konsumen. Terdapat banyak ragam 
tujuan khusus alat promosi penjualan. Sampel gratis pendorong 
konsumen. Penjual menggunakan promosi jenis insentif untuk 
menarik pencoba baru, menghargai pelanggan setia, dan 
meningkatkan tingkat pembelian kembali pengguna yang jarang 
membeli. Promosi penjualan sering menarik orang yang suka 
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berpindah merek, yang terutama mencari harga yang lebih murah, 
nilai yang lebih baik. Jika beberapa di antaranya tidak mencoba 




c. Publisitas  
Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing konsumen 
melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosial serta kegiatan lainnya. 
Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor perusahaan dimata 
para konsumen. Karena itu, publisitas perlu diperbanyak.
69
 
d. Penjualan pribadi (Personal Salling) 
Penjualan pribadi atau personal selling merupakan promosi 
komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan pembeli untuk 
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan 
membentuk pemahaman terhadap produk sehingga mereka mencoba 
membelinya. Tujuan dari personal selling ini sendiri pastinya untuk 
meningkatkan penjualan produk, selain itu juga untuk 




Usaha merupakan suatu kegiatan dengan mengarahkan tenaga dan 
pikiran atau badan untuk mencapai suatu hal yang diinginkan. Dalam ruang 
lingkup tertentu arti dari usaha dapat diartikan senbagai pekerjaan. sehingga 
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dalam jiwa interpreneur gagasan usaha merupakan suatu ide untuk 
mewujudkan suatu pemikiran yang baru yang diterapkan dengan tindakan 
yang nyata. Dalam mencari gagasan usaha yang berarti usaha untuk 
menemukan suatu ide yang nantinya akan ide tersebut akan dapat menjadi 
suatu langkah awal seseorang dalam menentukan bisnis apa yang akan 
dijalankan. Dalam menentukan ide baru pengusaha ataupun seseorang 
tentunya perlu banyak hal yang harus diperhatikan. Seseorang yang 
menginginkan memiliki  bisnis  berarti orang orang tersebut yakin bahwa 




Usaha kreatif yang dibangun yang didasarkan dengan inovasi guna 
menghasilkan sesuatu yang baru yang memiliki nilai tambah, dapat 
memberikan manfaat, serta menciptakan lapangan pekerjaan dan hasilnya 
dapat berguna terhadap orang alin. Wirausaha atau usaha meruapakan cabang 
ilmu ekonomi yang mengajarkan tentang bagaimana kita dapat mandiri dalam 
memulai suatu usaha dalam rangka mencapai profit serta  mengembangkan 
keseluruhan potensi ekonomi yang dimiliki. Pengusaha merupakan orang 
yang dapat dikategorikan sebagai  wirausaha atau wiraswasta (teori ekonomi 
modern). Dimana orang yang mampu melihat dan menilai kesempatan-
kesempatan bisnis serta mengumpulkan-mengumpulkan sumber daya yang 
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1. Pengertian Pendapatan 
Arti dari kata dari pendapatan sangatlah banyak. Agar dapat 
memberikan pemahaan yang cukup terkait dengan pendapatan, berikut 
dikemukakan beberapa pandangan yang menegaskan dari pengertian 
pendapatan yaitu : 
Pendapatan berdasarkan Kamus Besar Bahasa Indonesia : 
“Pendapatan ialah hasil kerja (usaha dan sebagainya). Sedangkan 
pada kamus manajemen pendapatan merupakan uang yang diterima 
oleh perorangan, perusahaan ataupun organisasi lainnya dalam 
bentuk upah, gaji, komisi, ongkos dan laba. Pendapatan diartikan 
dengan sejumlah yang dibayarkan oleh seseorang yang memberikan 





Zaki Baridwan menyatakan pendapatan meruapakan : 
“Pendapatan merupakan segala hal yang memberikan pengaruh bagi 
kelangsungan suatu perusahaan karena semakin besar pendapatan 
yang diperoleh oleh suatu perusahaan maka akan semakin besar 
kemampuan suatu perusahaan untuk membiayai segala pengeluaran 




Sukirmo menyatakan bahwa : 
“Pendapatan merupakan hasil dari kerja atau hasil usaha. Dan juga 
dapat diartikan pendapatan ialah hasil yang beruapa uang ataupun 
materi lainnya. Pada dasarkan pendapatan digunakan untuk 
pemenuahan dalam kehidupan sehari-hari serta memberikan 
kepuasan terhadap pedagang sehingga dapat melanjutkan kewajiban 
dan keinginan. Pendapatan menurut ilmu ekonomi adalah sebagai 
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nilai maksimum yang dapat digunakan oleh seseorang dalam periode 




Pendapatan menurut Nazir bahwa : 
“Pada hakikatnya merupakan pendapatan yang diperoleh oleh 
seseorang maupun badan usaha yang tentunya dipengaruhi oleh 
banyak faktor, misalnya saja tingkat pendidikan dan pengalaman 
seseorang.Pada dasarnya seseorang akan selalu mencari tingkat 





Dari pengertian-pengertian pendapatan diatas dapat disimpulkan 
bahwa pendapatan merupakan suatu yang diperoleh oleh perorangan, 
perusahaan ataupun organisasi lainnya. Dimana merupakan hasil dari 
kerja atau hasil usaha, yang berupa uang ataupun materi lainnya. Pada 
dasarnya pendapatan ini digunakan untuk memenuhi segala kegiatan 
yang dilakukan sehari-hari oleh seseorang ataupun perusahaan. 
Pendapatan sangatlah berpengaruh terhadap kelangsungan hidup 
suatu perusahaan, semakin besar pendapatan yang diperoleh oleh 
perusahaan maka semakin besar kemampuan perusahaan untuk 
membiayai segala pengeluaran perusahaan. Selain itu pula pendapatan 
juga berpengaruh terhadap laba rugi perusahaan yang tersaji dalam 
laporan laba rugi. Perolehan dari kegiaatan operasi utama dalam suatu 
perusahaan adalah pendapatan misal penerimaan hasil penjualan 
penjualan termasuk dalam pendapatan usaha. Penghasilan yang 
didapatkan pada saat melakukan transaksi dalam penyediaan barang 
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ataupun jasa merupakan transaksi dalam penyediaan barang atau jasa 




2. Jenis-Jenis Pendapatan  
a. Pendapatan bersih 
Disetiap perusahaan pasti menginginkan pendapatan, dimana 
nantinya pasti akan mendapatkan laba. Karena peningkatan 
pendapatan perusahaan akan dapat memberikan motivasi bagi 
peusahaan untuk terus mengembangkan bisnisnya menjadi lebih 
baik. Setiap pendapatan serta biaya itu akan masuk ke dalam laba 
bersih. Laba bersih merupakan poin pokok dalam mendirikan suatu 
perusahaan. Laba bersih disini dimaksudkan sebagai pendapatan 
yang didapat oleh perusahaan sesudah dikurangi pajak langsung. 
b. Pendapatan diterimama dimuka 
Pendapatan yang telah diterima perusahaan tetapi dilihat dari 
segi waktu belum merupakan pendapatan. Pendapatan yang diterima 
dimuka tetapi belum diakui sebagai pendaptan (dicatat sebagai utang 
perusahaan) pada saat penerimaanya. Dan baru akan diakui sebagai 
pendapatan jika perusahaan telah menyelesaikan keawajibannya 
berupa mengirimkan barang ataupun menyerahkan jasa kepada pihak 
yang bersangkutan pada waktu yang akan datang sesuai dengan yang 
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telah disepakati. Pendapatan ini diakui secara bertahap sesuai dengan 
penyelesaian kewajiban dari perusahaan. 
c.  Pendapatan lain-lain 
Penghasilan perusahaan dimana tidak memiliki koneksi dengan 
pekerjaan yang dilakukan oleh perusahaan dalam operasi 
perusahaan. Yang dimaksud dengan pendapatan lain-lain ialah 
pendaptan yang berasal dari sumber-sumber di luar kegiatan utama 
suatu perusahaan. 
d. Pendapatan yang masih harus diterima 
Pendapatan yang masih harus diterima meupakan pendapatan 
yang sampai pada akhir periode telah dihasilkan tetapi belum dicatat 
sebagi pendapatan. Pendapatan yang sudah dihasilkan walaupun 
piutang yang bersangkutan belum jatuh tempo (belum saatnya 
ditagih). Melakukan perhitungan pendapatan dalam perusahaan 
untuk saat ini, tidaklah rumit.
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3. Faktor –Faktor yang Mempengaruhi Pendapatan  
a. Modal usaha 
Modal usaha disini dimaksudkan sebagai sejumlah uang 
digunakan dalam menjalankan kegiatan-kegiatan uasah maupun 
bisnis. Banyak kalangan yang beranggapan bahwa modal uang 
bukanlah segala-galanya dalam sebuah bisnis, namun perlu dipahami 
bahwa uang dalam sebuah usaha sangat diperlukan. Yang menjadi 
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persoalan di sini bukanlah penting tidaknya modal, karena 
keberadaannya memang sangat diperlukan, akan tetapi bagaimana 
mengelola modal secara optimal sehingga bisnis yang dijalankan 
dapat berjalan lancar. 
b. Harga jual 
Harga jual sendiri merupakan sejumlah biaya yang dikeluarkan 
perusahaan untuk memproduksi suatu barang atau jasa ditambah 
dengan presentase laba yng diinginkan perusahaan, karena itu untuk 
mencapai laba yang diinginkan oleh sutu perusahaan salah satu cara 
yang dilakukan untuk menarik minat konsumen ialah dengan cara 
menetukan harga yang tepat untuk produk yang dijual. Harga yang 
tepat merupakan harga yang sesuai dengan kualitas produk dan harga 
tersebut dapat memberikan kepuasan lagi para pembeli.  
c. Lokasi usaha 
Dalam membuat rencana bisnis, pemilihan usaha merupakan hal 
utam yang perlu pertimbangkan. Lokasi yang trategis menjadi salah 
satu faktor yang penting dan sangat  menentuakn keberhasilan suatu 
usaha. Banyak hal yang harus diperhatikan dan dipertimbangkan 
pada saat melaakukan pemilihan lokasi usaha. Lokasi usaha juga 
akan berhubungan dengan dengan masalah efisensi tansportasi, sifat 





usaha juga mempengaruhi terhadap kenyaman pembeli dan juga 
kenyamanan sebagai pemilik usaha.
79
 
E. Perusahaan  
Perusahaan merupakan istilah ekonomi yang digunakan dalam Kitab-
Kitab Undang-undang Hukum Dagang (KUHD) serta perundang-undangan di 
luar KUHD. Akan tetapi dalam KUHD sendiri tidak dijelaskan secara resmi 
istilah perusahaan itu sendiri. Pengertian perusahaan secara tegas dirumuskan 
dalam Undang-Undang No. 3 Tahun 1982 Pasal 1 tentang Wajib Daftar 
Perusahaan. Sebelum adanya UU ini tidak ditemui mengenai penjelasan 
perusahaan. Oleh sebab itu para penulis hukum berusaha merumuskan 
bagaimana definisi perusahaan yang didasarkan pada pengetahuan yang telah 
mereka peroleh secara empiris.
80
 
Beberapa penjelasan mengenai pengertian dari perusahaan sebagai 
berikut : 
1. Pemerintah Belanda pada saat membacakan rencana UU di muka 
Parlemen, menjelaskan bahwa : 
“Perusahaan diartikan sebagai keseluruhan dari pembuatan yang 
dilakukan secara terus-menerus yang tidak terputus dalam suatu 
kedudukan tertentu, dengan dilakukan secara terang-terangan untuk 
memperoleh ataupun mecari keuntungan. Dengan demikian 
perusahaan dapat diartikan seperti yang dijelaskan diatas menurut 
UU meliputi bentuk usaha dan sekaligus sebagai jenis usaha. 
Sehingga dapat disimpulakan perusahaan merupakan badan usaha 
yang menjalankan kegiatan dalam bidang perekonomian yang 
dilakukan secara terus-menerus yang tidak terputus deengan 
dilakukan secara terang-terangan dengan tujuan memproleh 
keuntungan. Badan usaha yang dimaksud disini merupakan badan 
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usaha yang dapat dijalankan oleh perorangan, persekutuan ataupun 
badan hukum. Berdasarkan UU, setiap perusahaan diwajibkan untuk 
membuat catatan keuangan yang disimpan selama kurun waktu 10 





2. Molengraaff menyatakan bahwa : 
“Perusahaan merupakan keseluruhan dari pembuatan dilaksankan 
secara terus-menerus untuk memperoleh penghasilan, dengan cara 
memperdagangkan ataupun menyerahkan barang maupun jasa dan 
juga mengadakan perjanjian perdagangan. Molograff memandang 





3. Polak mengemukakan bahwa : 
“Perusahaan dilihat dari sudut komersial yang artinya baru dapat 
dikatakan sebuah perusahaan apabila perhitungan dari laba dan rugi 
yang dapat diperkirakan serta dicatat dalam pembukuan. Selain itu 
Polak menambahkan unsure “pembukuan” pada unsure-unsur lain, 
seperti halnya yang telah dikemukakan oleh Molengraff. Kata usaha 
itu sendiri dapat diartikan sebagai suatu kegiatan untuk melakukan 
suatu hal guna tercapainya tujuan yang diinginkan melalui proses 




4. Swastha dan Sukotjo berpendapat bahwa : 
“Perusahaan merupakan suatu organisasi produksi yang 
menggunakan dan mengkoordinirsumber-sumber ekonomi untuk 
memuaskan kebutuhan dengan cara yang menguntungkan”.
84
 
Berdasarkan beberapa penjelasan mengenai perusahaan dapat disimpulkan 
bahwa perusahaan merupakan suatu tempat yang digunakan untuk melakukan 
segala jenis kegiatan produksi barang maupun jasa. Hal ini disebkan karena 
akan adanya “kebutuhan” manusia yang tidak dapat digunakan secara 
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langsung dan harus melewati suatu yang dinamakan “proses” yang hal ini 
dilakukan disuatu tempat yang disebut dengan “Perusahaan”. Sehingga dapat 
dijelaskan secara sederhana inti dari perusahaan ialah “tempat yang 
digunakan untuk melakukan proses” sampai menghasilkan produk barang 
maupun jasa yang dapat digunakan secara langsung oleh konsumen. Dimana 
kegiatan proses ini dilakukan secara terus menerus dilakukan guna mencapai 
apa yang diinginkan. 
F. Penelitian Terdahulu 
Penelitian yang dilakukan oleh Prasetyo Hadi Utomo dengan judul jurnal 
Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Volume Penjualan di Cavinton 
Hotel Yogyakarta. Penelitian ini menggunakan metode penelitian  Diskriptif 
Kualitatif. Penelitian yang dilakukan ini memperoleh temuan yaitu bauran 
pemasaran Cavinton Hotel terdiri atas tujuh elemen yaitu product, price, 
place, promotion, participants, physical evidence, dan process. Sedangkan S-
O, S-T,W-O dan W-T diterapkan untuk meningkatkan Volume penjualan di 
Cabinon Hotel Yogyakarta yaitu dengan cara menambah serta 
mempromosikan produk makanan maupun minuman yang sesui dengan 
selera dan kebutuhan konsumen, selain mengutamakan strategi pemasaran 
yang dilakukan secara langsung kepada konsumen dan promosi dengan media 
sosial. Selain itu juga melakukan pemasaran melaui B2B dan B2C, 







Penelitian tersebut memiliki persamaan dengan penelitian 
yang akan dilakukan, dimana membahas mengenai stategi pemasaran yang 
digunakan pada suatu usaha. Perbedaannya pada penelitian ini strategi 
pemasaran product, price, place, promotion, participants, physical evidence, 
dan process dan S-O, S-T,W-O dan W-T diterapkan untuk meningkatkan 
Volume penjualan. Sedangkan pada penelitian yang dilakukan dengan 
menggunakan strategi produk dengan cara menjaga kualitas produk, 
pemberian merk, melakukan pengemasan yang menarik, strategi harga 
dengan cara memberikan harga yang lebih rendah dibanding dengan harga 
pasar tetapi tetap mengutamakan kualitas, strategi promosi dengan cara 
melakukan promosi secara langsung dan juga promosi dengan media sosial. 
Penelitian yang dilakukan oleh Yeni Kusumawaty yang berjudul Strategi 
Pemasaran Produk Makanan Ringan Khas Riau (Keripik Nenas dan 
Rengginang Ubi Kayu). Penelitian ini menggunkan metode penelitian yaitu 
deskriptif kualitatif. Dalam penelitain ini diperoleh penemuan yaitu strategi 
penetapan harga produk kripik nenas dan juga rengginang ubi kayu ini 
ditetapkan oleh produsen itu sendiri yang berdasarkan pada orientasi biaya. 
Stategi pemasaran kripik nenas dan rengginang ubi kayu ini masih terbatas 
sedangkan aspek promosi dan juga penjualan pribadi sudah dilakukan. 
Kondisi dari produsen makanan camilan khas Riau pada umumnya 
mempunyai posisi tawar yang lebih lemah serta ketergantungan yang tinggi 
terhadap pengecer hal ini terjadi karena keterbatasan modal yang dimiliki 
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oleh perusahan. Kendala menjalankan strategi pemasaran ini terjadi pada 
strategi harga dimana dengan diterapkan harga yang lebih rendah 
menyebabkan keraguan konsumen dalam membeli produk solusi yang 
diberikan dengan memberikan produk secara langsung kepada 
konsumen.
86
Persamaan penelitian ini ialah sama-sama terkait pada startegi 
pemasarannya. Sedangkan untuk perbedaannya dalam penelitian ini seorang 
peneliti berfokus strategi produk dengan membuat produk special, strategi 
harga dengan cara menetapkan harga berdasarkan pendekatan orientasi biaya, 
strategi promosi dengan personal selling, strategi distribusi dipasarkan 
melalui pedagang pengecer. Pada penelitian yang dilakukan strategi 
pemasaran yang diterapkan yaitu strategi produk dengan cara menjaga 
kualitas produk dengan menggunakan bahan baku yang bagus, strategi harga 
dengan cara memberikan harga yang lebih rendah dibanding dengan pasar 
tetapi tetap mengutamakan kualitas, dan strategi promosi dengan cara 
menggunakan media sosial dan promosi secara langsung kepada konsumen . 
Penelitian yang dilakukan oleh Irfan Zevi dalam skripsi yang berjudul 
yaitu Analisis Stategi pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan 
Produk pada PT. Proderma Sukses Mandiri. Metode dalam penelitian ini 
menggunakan metode penelitian kualitatif. Dalam penelitian ini memperoleh 
temuan dalam melakukan stategi pemasaran pada PT. Proderma Sukses 
Mandiri ini menerapkan segmentasi, targeting dan juga positioning dengan 
benar dan tepat. Selain itu strategi pemasarannya juga menggunakan strategi 
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bauran pemasaran 7P yang terdiri atas strategi produk, strategi harga, strategi 
promosi, strategi penentuan temapat atau lokasi, strategi promosi,strategi 
sarana produk dan yang terakhir proses.
87
 Persamaan dari penelitian ini 
dengan penelitian yang akan dilakukan ini memiliki kesamaan pada strategi 
pemasarannya. Sedangkan perbedaan antara keduanya yaitu penelitian ini 
menerapkan segmentasi, targeting dan positioning dengan benar dan tepat. 
Pada penelitian yang dilakukan strategi pemasaran yang diterapkan yaitu 
strategi produk dengan cara menjaga kualitas produk dengan menggunakan 
bahan baku yang bagus, strategi harga dengan cara memberikan harga yang 
lebih rendah dibanding dengan pasar tetapi tetap mengutamakan kualitas, dan 
strategi promosi dengan cara menggunakan media sosial dan promosi secara 
langsung kepada konsumen . 
Penelitian yang dilakukan oleh Dian Puji Astuti dalam skripsi yang yang 
berjudul Strategi Pemasaran dalam Menarik Minat Konsumen Ditinjau dari 
Etika Bisnis Islam. Penelitian ini menggunakan metode penelitian lapangan. 
Dalam penelitian ini diperoleh temuan yaitu tempat dilakukannya penelitian 
ini sudah menjalankan empat tahapan stategi pemasaran denagn baik serta 
sudah mengalami peningkatan pada minat konsumen. Pada tempat penelitian 
yang lainnya  pada penelitian ini ada yang masih menjalankan tiga stategi 
pemasaran tidak mengalami peningkatan dalam minat konsumennya. Para 
pedagang juga mempunyai startegi bauran pemasaran yang berbeda-beda 
dalam menarik minat konsumennya. Sedangkan ditinjau dari segi bisinis 
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islam terhadap stategi pemasaran dalam menarik minat konsumnnta  yang 
digunakan oleh pedagang sudah berjalan dengan baik. Mereka sudah 
mempercayai segala hal dan bentuk perintah serta larangan Allah Swt.
88
 
Persamaan dari kedua penelitian ini ialah sama-sama membahas terkait 
dengan strategi pemasarannya. Perbedaan dari kedua penelitian ini ialah 
peneliti ini membahas mengenai stategi pemasaran yang berbeda- beda yang 
diteliti seperti pada rumah makan Bapak Lasimen lebih mengunggulkan pada 
variable produk dan distribusinya. Sedangkan pada penelitian yang dilakukan 
yaitu strategi pemasaran yang diterapkan yaitu strategi produk dengan cara 
menjaga kualitas produk dengan menggunakan bahan baku yang bagus, 
strategi harga dengan cara memberikan harga yang lebih rendah dibanding 
dengan pasar tetapi tetap mengutamakan kualitas, dan strategi promosi 
dengan cara menggunakan media sosial dan promosi secara langsung kepada 
konsumen . 
Penelitian yang dilakukan oleh Kiki Rezki Amelia Adam dengan judul 
skripsi Strategi Pemasaran Usaha Jagung Marning dalam Meningkatkan 
Konsumen di Kabupaten Bulukumba. dalam Meningkatkan konsumen. Pada 
penelitian ini menggunakan metode penelitian yaitu  deskriptif kualitatif. 
Dimana hasil penelitiannya adalah strategi promosi yang dilakukan yaitu 
dengan cara melakukan promosi secara langsung kepada konsumen serta 
melakukan promosi yang dilakukan dengan media sosial. Dimana media 
sosial yang digunakan untuk melakukan promosi tersebut adalah media sosial 
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Facebook. Dengan melakukan promosi tersebut bertujuan agar konsumen 
mengetahui mengenai produk yang dimiliki oleh perusahaan. Kendala yang 
dihadapi yaitu adanya pesaing baru yang menjual produk yang sama dan juga 
adanya pedagang makanan yang kekinian di Kabupaten 
Bulukumba.
89
Persamaan dengan penelitian ini ialah sama-sama membahas 
mengenai strategi pemasaran pada strategi pemasarannya. Sedangkan 
berbedaannya pada penelitian ini hanya menggunakan strategi promosi saja 
yaitu dengan cara melakukan promosi yang dilakukan dengan cara melakukan 
promosi secara langsung kepada konsumen selain itu juga menggunakan 
media yaitu membuat papan data pengenal yang terpampang di depan toko. 
Sedangka pada penelitian yang dilakukan dengan menggunakan strategi 
produk dengan cara menjaga kualitas produk, pemberian merk, melakukan 
pengemasan yang menarik, strategi harga dengan cara memberikan harga 
yang lebih rendah dibanding dengan harga pasar tetapi tetap mengutamakan 
kualitas, strategi promosi dengan cara melakukan promosi secara langsung 
dan juga promosi dengan media sosial. 
Penelitian yang dilakukan oleh Moh Rusdi dengan judul penelitain 
Strategi Pemasaran untuk Meningktkan Volume Penjualan Pada Perusahaan 
Genteng UD. Berkah Jaya. Peneliitian ini menggunak meto deskriptif 
kualitatif. Dalam penelitian ini diperoleh penemuan yaitu salah satu hal yang 
penting dalam menjalankan suatu perusahaan ialah analisis Volume 
penjualan, hal ini dimaksudkan agar dapat mengetahui maju mundurnya 
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perusahaan dalam memasarkan produk yang telah dihasilkan. Dengan 
penggunaan anlaisa tersebut dapat mengungkapkan apakah penjualan produk 
perusahaan mengalami kenaikan taupun sebaliknya. Dalam penelitian ini 
diperoleh fakta bahwa  perusahaan Genteng UD. Berkah Jaya masih belum 
memaksimalkan strategi pemasaran ataupun promosi. Dimana ditempat 
penelitian ini dilakukan perusahaan tersebut masih mengunakan pemasaran 
dan promosi yang masih tradisonal yaitu dengan cara tatap muka langsung 
ataupun menggunkan sistem dari mulut-kemulut.
90
Persamaan penelitian ini 
dengan penelitian yang akan dilakukan ialah sama-sama meneliti terkait 
dengan bagaimana strategi pemasaran yang digunakan oleh suatu perusahaan. 
Perbedaan penelitian ini pada strategi produk menggunakan bahan baku 
dilingkungan sekitar untuk menghemat biaya, strategi promosi dilakukan 
dengan cara bertatap langsung dengan konsumen, strategi tempat dengan 
memilih lokasi tempat usaha yang strategis. Sedangkan pada penelitian yang 
dilakukan dengan menggunakan strategi produk dengan cara menjaga kualitas 
produk, pemberian merk, melakukan pengemasan yang menarik, strategi 
harga dengan cara memberikan harga yang lebih rendah dibanding dengan 
harga pasar tetapi tetap mengutamakan kualitas, strategi promosi dengan cara 
melakukan promosi secara langsung dan juga promosi dengan media sosial. 
Penelitian yang dilakukan oleh Astorina Firda Ayuningtyas dalam 
penelitian yang berjudul Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Tingkat 
Penjualan Produk di Sang Spa Ubud Bali. Penelitian ini menggunakn metode 
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kualitatif. Dalam penelitian ini diperoleh temuan yaitu alisis lingkungan 
internal maupun eksternal terdiri dari kekuatan, kelemahan, peluang serta 
peluang dan ancaman. Kekuatan yang dimiliki oleh usaha ini ialah sebagai 
salah satu spay yang sudah berdiri sejak 10 tahun yang memeliki banyak jenis 
produk yang ditawarkan kepada pelanggan. Sedangkan kelemahan dari usaha 
ini ialah masih kuangnya promosi dan juga publikasi baik secara online 
maupun offline. Perbaikan pada prosedur internal  lebih menjalin serta 
memperluasd kerjasama dengan pihak-pihak lainnya memalui berbagai hal 
baik online maupun offline, sehingga hal ini dapat menjadi alternative dalam 
membantu pembentukan strategi.
91
Persaman dari penlitian yang akan 
dilakukan denga penelitian ini yaitu berfokus pada strategi pemasaran yang 
digunakan oleh perushaan. Sedangkan perbedaannya ialah pada penelitian ini 
menganalisis lingkungan internal dan eksternal, lebih berfokus pada 
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Sedangkan pada penelitian yang 
dilakukan ini yang dilakukan dengan menggunakan strategi produk dengan 
cara menjaga kualitas produk, pemberian merk, melakukan pengemasan yang 
menarik, strategi harga dengan cara memberikan harga yang lebih rendah 
dibanding dengan harga pasar tetapi tetap mengutamakan kualitas, strategi 
promosi dengan cara melakukan promosi secara langsung dan juga promosi 
dengan media sosial. 
Penelitian yang dilakukan oleh Yusnaeni dengan judul skripsi Strategi 
Pemasaran dalam Meningkatkan Penghasilan Rumah Makan Panjalu 
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Ratulangi Kota Palopo. Metode penelitian yang digunakan yaitu kualitatif 
deskriptif. Dimana temuan dari penelitian yaitu strategi pemasaran yang 
dilakukan dengan berfokus pada produk yang ditawarkan berbeda dengan 
produk dari rumah makan lainnya. Sedangkan untuk kendala yang dihadapi 
yaitu kurang luasnya tempat rumah makan, solusi yang dilakukan yaitu 
dengan melakukan perluasan tempat usaha akan dapat memudahkan segala 
kegiatan yang dilakukan oleh usaha tersebut. Selain itu juga dengan adanya 
tempat yang luas konsumen juga akan tertarik untuk membeli produk yang 
ditawarkan.
92
 Persamaan dari penelitian yang dilakukan ialah berfokus pada 
strategi pemasaran yang digunakan sedangkan persamaannya dengan 
penelitian yang akan dilakukan yaitu terletak pada bagaimana cara mengatasi 
kendala-kendala yang ada. Perdaannya yaitu pada penelitian ini hanya 
berfokus pada strategi  prosuknya dinama produk makanan yang ditawarkan 
berbeda dengan rumah makan lainnya. Sedangkan pada penelitian ini yang 
dilakukan dengan menggunakan strategi produk dengan cara menjaga kualitas 
produk, pemberian merk, melakukan pengemasan yang menarik, strategi 
harga dengan cara memberikan harga yang lebih rendah dibanding dengan 
harga pasar tetapi tetap mengutamakan kualitas, strategi promosi dengan cara 
melakukan promosi secara langsung dan juga promosi dengan media sosial. 
Penelitian yang dilakukan oleh Devi Yoga Anggraeni dengan judul 
skripsi Strategi Pemasaran pada Swarga Hijab Tulungagung dalam 
Meningkatkan Penjualan Era digital. Metode penelitian yang digunakan yaitu 
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metode penelitian kualitatif deskriptif. Hasil dari penelitian yang dilakukan 
adalah  dengan menggunakan strategi produk dengan menggunakan strategi 
pemberian merk dan juga menjaga kualitas produk dapat menarik minat 
konsumen serta permintaan konsumen terus meningkat.
93
Persamaan 
penelitian berfokus pada strategi pemasaran yang digunakan. Perbedaan 
dengan penelitian yang dilakukan yaitu pada lokasi yang digunakan untuk 
melakukan penelitian selain itu juga pada penelitian yang akan dilakukan 
membahas mengenai bagaimana strategi produk, strategi harga dan strategi 
promosi yang diterapkan sedangkan penelitian ini hanya berfokus pada 
strategi produk saja. 
Penelitian yang dilakukan oleh Ririn Dwi Lestari dengan judul jurnal 
Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan Mie 
Ayam Podomoro. Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif 
kualitatif. Dimana hasil temuan penelitian adalah strategi produk yang 
digunakan dengan menawarkan berbagai varian pilihan menu, strategi harga 
yang digunakan ialah memberikan harga yang cukup terjangkau, dengan 
menerapkan strategi tempat dengan cara mendirikan tempat usaha yang 
strategis mudah dijangkau, dimana didirikannya usaha tersebut memudahkan 
konsumen dalam membeli dan menemukan tempat berdirinya usaha dimana 
dengan didirikannya usaha di dekat jalan raya dapat meningkatkan tingkat 
penjualan dari usaha tersebut, sedangkan strategi promosi yaitu menggunakan 
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Persamaan dari penelitian yang akan dilakukan dengan 
penelitian ini yaitu berfokus pada strategi pemasaran yang digunakan dalam 
menjalankan usaha. Sedangkan perbedaannya pada penelitian strategi produk 
yang digunakan yaitu dengan menawarkan berbagai varian rasa, pada strategi 
harga memberikan harga yang terjangkau, strategi tempat dengan memilih 
lokasi yang strategis, strategi promosi dengan melakukan promosi secara 
langsung. Sedangkan penelitian yang dilakukan strategi pemasaran yang 
diterapkan yaitu strategi produk dengan cara menjaga kualitas produk dengan 
menggunakan bahan baku yang bagus, strategi harga dengan cara 
memberikan harga yang lebih rendah dibanding dengan pasar tetapi tetap 
mengutamakan kualitas, dan strategi promosi dengan cara menggunakan 
media sosial dan promosi secara langsung kepada konsumen . 
Penelitian yang dilakukan oleh Jusnia Brebda Monica dengan judul 
skripsi dengan judul Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Volume 
Penjualan pada Usaha Kerupuk Edos Desa Ketanon Kecamatan Kedungwaru 
Kabupaten Tulungagung. Dalam penelitian ini menggunakan metode  
penelitian kualitaif deskriptif. Temuan dari penelitian ini ialah staretgi 
pemasaran yang digunakan yaitu strategi produk, strategi harga, strategi 
promosi, dan strategi temppat. Selain itu kendala yang dialami ketika ada 
kerusakan produk pada usaha kerupuk edos memberlakukan kebijakan untuk 
mengganti produk yang rusak tersebut, perusahaan akan mengganti sesuai 
dengan banyaknya produk yang rusak tersebut hal tersebut dilakukan untuk 
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pertanggung jawaban terhadap konsumen.
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Persamaan penelitian ini 
berkaitan dengan strategi pemasaran yang digunakan selain itu juga pada 
kendala yang terjadi dan bagaimana solusi yang diterapkan untuk menangani 
masalah tersebut. Perbedaan strategi yang digunakan yaitu menggunakan 
stategi segmentasi pasar geografis, targeting, positioning dan strategi bauran 
pemasaran 4P yaitu dengan menjaga mutu produk, menetapkan harga yang 
sesuai dengan harga pasar, saluran distribusi yang baik, pemberian promo. 
Sedangkan penelitian yang dilakukan strategi pemasaran yang menerapkan 
yaitu strategi produk dengan cara menjaga kualitas produk dengan 
menggunakan bahan baku yang bagus, strategi harga dengan cara 
memberikan harga yang lebih rendah dibanding dengan pasar tetapi tetap 
mengutamakan kualitas, dan strategi promosi dengan cara menggunakan 
media sosial dan promosi secara langsung kepada konsumen . 
Penelitian yang dilakukan oleh Widia Resti Ayu dengan judul skripsi 
yaitu Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan pada Toko Bag 
Corner Ponorogo. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Penemuan 
dalam penelitian ini ialah penerapan stategi pemasaran sangat berperan dalam 
meningkatkan penjualan pada toko di mana tempat penelitian dilakukan. 
Dalam penerapan strategi pemasaran saat ini telah menerapkan empat 
komponen teori pemasaran yaitu segmentasi, targeting, positioning dan juga 
diferentation. Namun penarapan stategi pemasaran ini masih belum optimal 
dalam penerapannya terutama pada komponen segmentasi dan targeting, 
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sehingga karena hal inilah belum mampu meningkatkan penjualan.
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Persamaan dari penelitian ini dengan penelitian yang akan dilakukan ialah 
berfokus pada strategi pemasaran usaha. Yang membedakan antara keduanya 
yaitu pada penelitian ini strategi yang digunakan yaitu menerapkan empat 
komponen teori pemasaran yaitu segmentasi, targeting, positioning dan juga 
diferentation. Sedangkan pada penelitian yang dilakukan strategi pemasaran 
yang menerapkan yaitu strategi produk dengan cara menjaga kualitas produk 
dengan menggunakan bahan baku yang bagus, strategi harga dengan cara 
memberikan harga yang lebih rendah dibanding dengan pasar tetapi tetap 
mengutamakan kualitas, dan strategi promosi dengan cara menggunakan 
media sosial dan promosi secara langsung kepada konsumen . 
G. Kerangka Berfikir 
Kerangka berfikir digunakan sebagai dasar atau landasan dalam 
pengembangan berbagai konsep serta teori yang digunakan dalam penelitian 
ini, serta hubungannya dengan perumusan masalah yang telah dirumuskan. 
Dalam meningkatkan pendapatan usaha pembuatan Tray telur CV. Sumber 
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Berdasarkan kerangka berfikir di atas tersebut, dapat dijelaskan bahwa 
Strategi Pemasaran yang digunakan oleh Usaha dalam Meningkatkan 
Pendapatan Perusahaan pada Usaha Pembuatan Tray Telur CV. Sumber 
Logam “MB” di Desa Tanjungsari Kecamatan Karangrejo Kabupaten 
Tulungagung. Strategi pemasaran yang digunakan yaitu Strategi Harga, 
Usaha Pembuatan Tray Telur CV.  
Sumber  Logam “MB Group” 
Strategi Pemasaran 
Kendala dan Solusi 
dalam Menerapkan 
Strategi Pemasaran 
Bauran Pemasaran : 
- Produk (Product) 








Strategi Tempat, Strategi Promosi dengan mempertimbangkan aspek kendala 
dan solusi yang bertujuan untuk meningkatkan pendapatan perusahan. 
